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The global financial crisis in 2008 had impact the world economic. At the same time, 
China lead a new round of growth in the global economy . The rapid growth of number of 
the millionaire. China's growth in personal wealth caused competition during local and 
foreign private banking. 
    Citibank has a long history of the world. It has full experience in private banking. 
But the development of Citigold Private Client in China is not smooth. Financial crisis、
lack of channels、regulatory restrictions and the grow of competitors influence the 
development of Citigold Private Client in China. 
The article research market strategic of Citigold Private Client in China. First，the 
article research the China high-net-worth clients behavior. Then , review China private 
banking and the Citigold Private Client. Analysis China and foreign Private Banking 
competition .The article use SWOT method to analysis strengths 、weaknesses 、
opportunities and threats of Citigold Private Client in China. And share the cases of other 
private banking. And the end，offer a marketing strategic base on the 4Cs market theories 
for Citigold Private Client. 
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第一章  绪论 







第一节  研究背景和目的 
根据波士顿咨询公司的财富报告，全球约有 1260 万户家庭可投资资产在百
万美元以上，美国有 510 万，名列第一；其次是日本，为 160 万；中国为 140
万，排名第三1。经济的稳步增长和巨大的潜力，促使中国的高净值客户数量迅
速增加。 














                                                             













第一章  绪论 







例作为借鉴。 后结合 4Cs 的营销理论给花旗私人银行在中国的营销策略提供建
议。 









第三节  研究框架 
本文总计分成七章。第一章绪论部分对研究背景、研究目的、方法和框架进
行陈述。第二章对私人银行相关概念进行阐述，并回顾本文的三个理论分析方法：
消费者行为学理论、SWOT 分析方法和 4Cs 营销理论。第三章对中国高净值客户
的消费者行为进行具体研究。第四章介绍了目前中外资私人在中国的发展，对中
外资私人银行在华状况进行对比分析。同时对花旗私人银行在华竞争力进行














第二章  概念及理论回顾 
























                                                             
2 Lyn Bicker 著．Private Banking in Europe[M]．1996．  













第二章  概念及理论回顾 
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是多少，不同银行，有不同的规模要求，但资产起存金额均在等值 100 万美元以


























                                                             













第二章  概念及理论回顾 









































第二章  概念及理论回顾 









































第二章  概念及理论回顾 


























 营销刺激  其他刺激 
  产品       经济 
  价格       政治 
  分销       科技 
  促销       文化 
消费者特征 购买决策过程
文化       问题认知 
社会       信息收集 
个人       评估决策 
心理       购买行为 
   产品选择 
   品牌选择 
   经销商选择 
   购买时间 
   购买数量 
                                                             
5 赵蓓 著.消费者行为学.[M].厦门.厦门大学管理学院 MBA 教育中心.2011 年 2 月.  
6 罗格 D.布莱克威尔等著.吴振阳 等译.消费者行为学. [M].第十版.北京：机械工业出版社.2009. 














第二章  概念及理论回顾 
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